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Resumen
La psicología del color, las emociones y los sentimientos conectan las marcas con
los consumidores, más allá de la percepción visual, determinan el comportamiento y elección final
del comprador. El color de cada vehículo tiene un significado especial que el cerebro reconoce de
diferente manera, llevando señales que permiten identificar el producto a comprar, así como el
marketing ha evolucionado, con ello, los gustos y la capacidad de identificar el tipo de cliente, de
esta manera se perfecciona la segmentación de mercado y la capacidad de cierre de ventas. El
presente documento analiza la influencia de la psicología del color en el proceso de compra y la
decisión final del consumidor para la marca Toyota en el año 2021 en Cúcuta/Colombia. El análisis
se generó mediante la metodología empleada de carácter mixto, desde bases científicas y análisis
estadístico presentado por encuestas que exponen los resultados en ventas profundizando en la
psicología del color como principal variable a través de la caracterización del producto establecido
en tres segmentos y evaluado con las ventas de cada línea, la importancia del color en el proceso
de compra con un ranking que organiza el color según la preferencia, y el comportamiento del
consumidor examinando el perfil del cliente y creando un significado de cada color.

Palabras Clave: Psicología del color, sector automotriz, Toyota, comercio.

Abstract
The psychology of color, emotions and feelings connect brands with consumers, beyond
visual perception, they determine the behavior and final choice of the buyer. The color of each
vehicle has a special meaning that the brain recognizes in different ways, carrying signals that allow
us to identify the product to buy, just as marketing has evolved, with it, tastes and the ability to
identify the type of customer, In this way, market segmentation and the ability to close sales are
perfected. This document analyzes the influence of the psychology of color in the purchase process
and the final decision of the consumer for the Toyota brand in the year 2021 in Cúcuta/Colombia.
The analysis was generated through the methodology used of a mixed nature, from scientific bases
and statistical analysis presented by surveys that expose the results in sales, delving into the
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psychology of color as the main variable through the characterization of the product established in
three segments and evaluated with the sales of each line, the importance of color in the purchase
process with a ranking that organizes color according to preference, and consumer behavior by
examining the customer profile and creating meaning for each color.

Keywords: Color Psychology, automotive section, Toyota, commerce.
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1. Introducción
En Cúcuta/Colombia la marca Toyota es de representación debido a la demanda en crecimiento
que maneja, elevada desde el año 2021 debido a la escasez del producto como resultado de la crisis
sanitaria, pandemia COVID 2019, pues limita la importación del sector automotriz porque la
fabricación en el país de origen se vio afectada. Aunque la oferta disminuye la cantidad de clientes
interesados es progresivo, confirmando que las ventas de vehículos crecieron 7,7% en el primer
bimestre (Portafolio, 2022). Destacando que son más solicitados algunos colores sobre otros,
incluso el cliente puede esperar la llegada del vehículo si no hay disponibilidad inmediata.

Es evidente que, desde el surgimiento de la teoría del color, el marketing ha tenido una
evolución sin precedentes estudiando el tipo de consumidor para hacer efectiva la negociación,
desde el inicio y en la clasificación de Leonardo Da Vinci los colores básicos amarillo, azul, verde
y rojo, crean controversia generando el estudio de los mismos, entendiendo que cada uno representa
algo diferente de acuerdo a la óptica en que se evalué. De ahí, autores contemporáneos entienden
el color como factor de percepción y emociones en el consumidor.

Con el fin de dar respuesta a la temática, se plantea una pregunta que posibilite el desarrollo de
la investigación

¿Cómo influye la psicología del color en la decisión de compra para la marca Toyota durante
el año 2021 en Cúcuta/Colombia?

A partir de esta realidad el objetivo general de la investigación busca la influencia de la
psicología del color en el proceso de compra y la toma de decisiones del cliente, donde el color
indica una información que emite un mensaje visual y posterior la compra. Además, se determina
las respuestas del consumidor frente a la adquisición de un producto, es entender sus necesidades,
evaluar el perfil, sentidos y emociones que surgen a través de la creación de una experiencia
favorable en el momento de conectar el deseo de compra y lo que percibe el cliente a través de
diferentes estímulos. Partiendo de la hipótesis que la psicología del color influye aproximadamente
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en el 85% de quienes señalan el color como la razón principal de compra. (Olivier, E. 2021 p.2)
Detallando la preferencia en determinados colores y la razón de su elección.

Es encontrar mediante un análisis estadístico la toma de decisiones del cliente basado en la
psicología del color, una ponderación para establecer un ranking que organice los colores según su
influencia en el proceso de compra. Definiendo que puede significar cada color y cómo influye
este en la decisión final, esto gracias a las señales que emite el cerebro por la percepción visual de
lo que sucede en el momento de la negociación y enamoramiento del producto, teniendo en cuenta
que en el proceso de compra la decisión por adquirir un producto dura 2.5 segundos, en la que el
95% de esta decisión se lleva a cabo por el subconsciente (Álvarez Del Blanco, 2011).

La estructura general del trabajo inicia con la revisión de antecedentes y la literatura, expuesto
en el marco referencial. Seguidamente se presenta la importancia de la psicología de color en la
toma de decisiones del cliente. Luego se determina la metodología a desarrollar siendo mixta,
cualitativa y cuantitativa mediante la recolección de información con encuestas a los asesores
comerciales del único concesionario Toyota en la ciudad de Cúcuta, determinada población,
muestra y concluyendo con los resultados obtenidos de acuerdo a estas herramientas. Por último,
el análisis de dichas técnicas y conclusiones.
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2. Marco de referencia
2.1 Marco Teórico
La teoría del color inicio en el año 1749 con el científico alemán Johann Wolfgang von Goethe el
cual se basó en el color como percepción visual influyendo en el cerebro, y tomando valor la
subjetividad, destacando su rol como factor importante para la toma de decisiones.

El fundamento teórico de la presente investigación se basa en la psicología del color, marketing
emocional y las variables presentes en la toma de decisiones, basado en autores como Eva Heller,
la teoría del color de Goethe y la teoría de Kotler y Keller para el proceso de compra. Los colores
en el proceso de compra son de vital importancia para la decisión final, por esta razón existen varios
autores que exponen con claridad su interpretación y al mismo tiempo permiten conectar su
fundamentación teórica en el proceso de negociación.

2.1.1 Psicología del color
La psicología del color nace con la teoría expuesta por Johann Wolfang von Goethe (17491832) que expone que la visión de un objeto esta aliada a la percepción no únicamente a sus
características físicas, realiza un análisis del color desde la perspectiva psicológica donde explora
el impacto de los colores en el estado de ánimo y emociones, afirmando que de ser exquisita la
teoría del color puede llegar a ser indescriptible lo que se descubre porque la experiencia que se
vive desde el color genera un cumulo de reacciones que se ven ignoradas por la mayoría. Con la
teoría del color se fortalece la idea de la influencia del color en la conducta humana en diferentes
escenarios de decisión por las sensaciones que se experimentan.

Según (Goethe, 1992, p. 204-209) cada color tiene una función y atributos por ello realiza la
clasificación:
Amarillo: Cercano a la luz, emocionante.
Azul: Principio oscuridad. Pureza alta.
Rojo: Gravedad y dignidad. Atractivo.
Violeta: Madurez y experiencia. Profundidad, intuición y magia.
Naranja: Mezcla de energía, entusiasmo y euforia.
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Seguidamente a la teoría planteada por Goethe, Aristóteles hace un descubrimiento el cual
llamo colores básicos relacionándolos con el cielo, la tierra y el fuego. Posteriormente Leonardo
Davinci los clasificó en amarillo, azul, verde y rojo y sumo el blanco y el negro. Lo anterior
incentivó la investigación en la influencia de los colores en las decisiones.

Por otra parte, la psicóloga y científica que hace énfasis en la psicología del color es Eva Heller
quien proyecta el color como un conjunto de oportunidades sin precedentes que definen el actuar
y no se utilizan solo porque si, es especifica en afirmar que el color influye en la toma de decisiones
en diferentes situaciones.

En palabras de Heller, E. (2008),
“El color es más que un fenómeno óptico y que un medio técnico. Los teóricos de los colores
distinguen entre colores primarios rojo, amarillo y azul, colores secundarios: verde, anaranjado y
violeta y mezclas subordinadas, como rosa, gris o marrón. También discuten sobre si el blanco y
el negro son verdaderos colores, y generalmente ignoran el dorado y el plateado, aunque, en un
sentido psicológico, cada uno de estos trece colores es un color independiente que no puede
sustituirse por ningún otro, y todos presentan la misma importancia”

Es decir, cada color hace parte de todo va más allá de lo estético y expresa un por qué, poder
comprenderlo en los aspectos es utilizarlo como herramienta para diferentes opciones de mercadeo,
ventas, posición de productos y para generar rentabilidad a partir de las percepciones que estos
generan en el consumidor.

La psicología del color desempeña un rol fundamental en las decisiones porque en conjunto
con el cerebro procesan la parte emocional y racional definiendo la elección final, para conocer su
importancia se debe destacar que “los colores y los sentimientos no se combinan de forma
accidental, sus asociaciones no son cuestiones de gusto por el contrario refieren experiencias
universales” Eva Heller (2008, pág. 17), lo cual nos permite deducir que cada color tiene un
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favoritismo que responde por la piscología a los sentimientos, emociones y lo más importante
experiencias del cliente.

Unido con las emociones, las perspectivas son parte fundamental en la toma de decisiones
influyendo la percepción visual, psicología del color y marketing emocional, destacando su
importancia en los resultados comerciales del sector automotriz el cual viene evolucionando en
tecnología y confort, la importancia en este sector consiste en generar valor agregado debido al
nivel de consumo que se presenta, donde el vendedor debe ser audaz y reconocer mediante la
psicología del color cual es el factor diferencial del cliente para tomar una decisión donde los
aspectos como el color resultan indispensables, pues, según Padilla (2017) “el sector automotriz
es hoy un commodity, pues los autos son prácticamente productos de consumo masivo que
difícilmente se diferencia entre sí. Muchos de éstos se ven, se oyen y ofrecen casi lo mismo, por
lo que se le dificulta al cerebro diferenciar y tomar una decisión de compra pronta y efectiva” (P.1).

Por otro lado, la psicología del color, desempeña un rol fundamental que unido a Eva Heller
(2008, pág. 17) “los colores y los sentimientos no se combinan de forma accidental, sus
asociaciones no son cuestiones de gusto por el contrario refieren experiencias universales”, lo cual
nos permite deducir que detrás de cada color hay una estrategia que responde a los sentimientos,
emociones y lo más importante experiencias del cliente.
Además, “La psicología del color es un factor de estudio que está siendo muy utilizado en la
actualidad para realizar investigaciones en el área del marketing, se puede acudir a las
neurociencias para analizar el comportamiento del consumidor (Juárez, Mengual, & Fernández,
2016, p. 118.). Actualmente está desempeñando un papel significativo porque es la ciencia que
percibe la conducta humana y percepciones de acuerdo a los colores. No obstante, se debe tener
claro que inicialmente el comportamiento humano está justificado con base a teorías intuitivas
desarrolladas con fundamento en la observación directa, pero actualmente la neurociencia del
consumidor se ha reinventado, estudiar específicamente las funciones neurocognitivas como la
atención, la percepción, la memoria, la comunicación a través de estímulos que se activan
emocionalmente. (Smith, 2015. p.118).
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Desde luego, el entendimiento del color desde la relación en aspectos psicológicos y físicos
determinan un mensaje visual, que explica las sensaciones y elecciones del ser humano. Se destaca
que existen algunos criterios que son aceptados universalmente con respecto a los colores, sin
embargo, pueden presentarse importantes diferencias entre las percepciones que de éstos tienen las
personas. (Baptista, M, María, L, Cesar, M. 2010 p.15).

Si bien es cierto que la tecnología, lujo y la seguridad de un vehículo son factores
determinantes en la decisión de compra, el color puede favorecer en gran medida a la elección final,
teniendo en cuenta que el color es un elemento que sin hablar representa emociones y perspectivas,
funciona como un agente silencioso aparentemente pero potencial a nivel cerebral. Como elemento
formal desempeña un papel activo tanto por su reflejo de la realidad como por la atracción que
ciertos tonos ejercen sobre la vista. (Olmo, J. 2006 p.1).

2.1.2 Teoría de Kotler y Keller
La toma de decisiones según Philip Kotler establece que la decisión de compra se desarrolla
en cinco etapas: Reconocimiento de la necesidad, Búsqueda de información, evaluación de
alternativas, decisión de compra y finalmente comportamiento de post – compra. Según dicho
proceso la negociación es de vital importancia, radica la relevancia en el conocimiento pleno del
lenguaje comercial donde se debe iniciar por encontrar las necesidades del comprador, capacidad
de persuasión, conocimiento del producto y cierre de venta con excelente atención.

La teoría de Keller de manera similar expone que, en un entorno caracterizado por altos
niveles de exigencia y competitividad, conocer el comportamiento del consumidor y sus reacciones
ante los diversos estímulos que se le presentan se vuelve necesario para tomar decisiones acertadas
de tipo estratégico y táctico (Keller, 1993, p. 159). Es decir, la planificación se debe basar en
estudios previos de diferentes tipos de clientes, dar valor a la marca y crear recordación con
diferentes estímulos, pues a través de los sentidos se puede obtener la atención del cliente.

2.1.3 Marketing emocional
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Las exigencias del cliente final son altas por ello la necesidad de incorporar el marketing
emocional en la negociación de manera que se cumplan los requerimientos del cliente, unido a lo
que expone Tocas, Uribe y Espinosa (2018), “el marketing emocional es entendido como una
importante estrategia que permite a las empresas reforzar el vínculo emocional, añadir valor a las
relaciones con el cliente y conseguir la fidelización de estos últimos. Todo ello, a partir del
reconocimiento de las necesidades de los consumidores (evidenciando con ello una real
preocupación en los clientes)” (p.57).

Del mismo modo, la psicología del color establece que los colores tienen una influencia
sobre el estado de ánimo y mental de una persona junto con las emociones donde se pueden forjar
vínculos, si bien es cierto que los productos tienen características que atraen clientes, las emociones
son las encargadas de la venta, allí radica lo fundamental de dicha ciencia y del marketing
emocional, teniendo en cuenta que teniendo en cuenta que (Coca, A. 2010), “de suma importancia
tratar con mayor énfasis los factores internos, entre ellos y de forma muy particular las emociones
como eje de alto impacto a los propósitos del marketing y desde una perspectiva muy actual, como
lo son las neurociencias” (p.13).

Afirmado por Cadavid, H. (2004) El marketing emocional es esencial para entregar valor y crear
lealtad del cliente, lo cual es necesario para los beneficios, el crecimiento y los éxitos empresariales
a largo plazo. Iniciemos por definir la emoción en este contexto. (p. 208).
Así como se deben crear experiencias de compra satisfactorias, es importante revisar variables
de la psicología del color de manera que se pueda resolver el motivo por el cual el consumidor
tiene prevalencia en determinado color a la hora de compra, esto mediante una investigación en las
preferencias y razones del cliente en la toma de decisiones, todo con el fin de definir el significado
que presenta cada color en la compra, destacando que el color es un factor fundamental en la
influencia de consumo y que tiene una alta conexión con las emociones. (Satake, 2011).
Con todo y lo anterior, el rol de las emociones evaluado desde el marketing es esencial
siendo este la disciplina del marketing la que “identifica la incidencia que tiene el color sobre las
emociones de los seres humanos, que incita al acto de consumo provocando reacciones
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diferentes”(Babin & Hardesty, 2003) y las cuales son utilizadas por la marca dentro de una
estrategia, con el objetivo de lograr un vínculo afectivo con usuarios, consumidores, clientes y
futuros clientes, para que estos sientan la marca como algo propio y necesiten ser parte de ella.
(Guardiola, 2017).

3. Metodología
3.1 Enfoque metodológico
La presente investigación se desarrolló con un enfoque mixto (cualitativo y cuantitativo), los
cuales tendrán una preponderancia por el análisis cualitativo mediante la observación, partiendo de
la importancia de la psicología del color en el proceso de compra en la marca Toyota en Cúcuta,
permitiendo caracterizar y analizar los datos y/o percepciones para examinar los resultados en
ventas y de esta manera determinar la relevancia del color. Así las cosas, se llevará a cabo una
combinación de metodología que unido a lo que expone canto y silva (2013) “el enfoque mixto
(cuali-cuantitativo) como vía para que el investigador pueda acercarse a su objeto de estudio y
obtener el conocimiento requerido de la realidad social según sus necesidades y expectativas”
(p.26).

Además se tuvo en cuenta la ventaja de un enfoque mixto en la medida que se pudo explorar a
nivel de observación directa y mediante cifras en ventas permitiendo un análisis óptimo de los
resultados y de la influencia de la psicología del Color aplicado en la ciudad de Cúcuta para la
marca Toyota, apoyado en lo que afirma Hernandez-Sampieri (2018) “La meta de la investigación
mixta es utilizar fortalezas de ambos tipos de indagación, combinándolas y tratando de minimizar
sus debilidades potenciales) (p. 613).

3.2 Muestra y recolección de datos
De acuerdo con el enfoque metodológico planteado, se realizó la observación directa de la
muestra en la ciudad de Cúcuta identificando la muestra en el concesionario Cúcuta Motors /
Toyota, único autorizado en la ciudad, donde la población estuvo representada por los (6) asesores

15

comerciales quienes son los encargados de realizar el seguimiento al cliente, negociación y
posterior cierre de venta, fueron ellos quienes dieron respuesta a las encuestas y por ser los
encargados en la atención en el concesionario, los principales involucrados en el proceso de venta
y a través de su experiencia se pudo destacar la influencia de la psicología del color en el proceso
de compra, se identificó además que las necesidades del cliente se deben conocer para la persuasión
en la toma de decisiones, y la evaluación del perfil del cliente para conocer la prioridad que este le
asigna a dicha variable como es el color.

Las técnicas utilizadas para la recolección de datos observación fueron encuestas, mediante
las cuales se pudo conocer las ventas del año 2021 de los productos de mayor rotación que ofrece
la marca Toyota en Cúcuta, para ello, previamente mediante indagación se conocieron los modelos
más representativos de cada apartado y ofrecidos con frecuencia por estar en inventario, de esta
manera se realizó una clasificación por segmento y línea, así: por automóviles: Yaris y Corolla,
por camionetas: 4runner y Rav4, por Pick ups: Hilux.

El proceso se llevó a cabo mediante tres fases, la primera fase consistió en la aplicación
de la psicología de color en mercadeo a través de observación directa mediante la caracterización
de los automóviles, camionetas y pick ups de la marca Toyota establecida en tres segmentos
previamente seleccionados por los más representativos de cada línea, en el cual mediante
observación directa se pudo reconocer cuales colores ofrece la marca y que expone cada uno en
dicha línea, como influye la psicología del color mediante resultados de la encuesta y representar
las estadísticas de ventas por cada línea del segmento, la segunda fase comprende la importancia e
incidencia de los colores mediante un ranking general por el año 2021 de los favoritos en la marca
Toyota en la ciudad de Cúcuta , donde primeramente se recolectaron resultados trimestrales del
año 2021, es decir, se establecieron cuatro rangos diferentes de datos realizando una comparación
en términos de ventas y decisiones del cliente identificando cuales colores prefieren los clientes
cuando están realizando la compra mediante cifras por ventas realizadas, de esta manera se pudo
afirmar con seguridad que hay una ponderación que se debe tener en cuenta en el momento de
venta, posteriormente se realizó el ranking del año 2021, la tercera fase se fundamentó en examinar
el comportamiento del consumidor de manera que se pudo analizar lo que representa cada color
para tomar o no una decisión, se crearon los significados del color de acuerdo al perfil de clientes
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evidenciado por los asesores comerciales, este aporte fue de relevancia pues se pudo tener claridad
y valor agregado en diferenciar el tipo de cliente y vender los colores que hay en vitrina de acuerdo
a las características de la persona interesada, depurando de alguna manera los que menos solicitan
haciendo un filtro de clientes.

3.3 Técnica de análisis
La interpretación se realizó mediante el análisis estadístico como representación cuantitativa
para consolidar la hipótesis a partir de los resultados de las encuestas con la representación gráfica
de los colores preferidos realizando la comparación por trimestres y de esta manera se estableció
un ranking con los resultados de ventas destacando los colores más vendidos a partir de las cifras
y los factores que influyen para la decisión de compra y los colores que prefieren.
Por otra parte, como lo destaca Cuesta, C. (2015) “Los estudios cualitativos se interesan por las
experiencias humanas. Esta es una característica clave de la que se derivan cuestiones sobre el tema
de investigación, el muestreo, el análisis de datos y el alcance de la investigación” (p.887) El poder
realizar observación y explicación de los documentos analizados mediante la investigación,
permitió conocer todos los aspectos relevantes de la psicología del color y lo que contempla la
investigación cualitativa en cuestión de observar la realidad y a partir de esta evaluar e interpretar
si esta cambia con el análisis de la psicología del color, en el mismo sentido examinar el proceso
de compra y verificar la viabilidad de la rotación de inventario a partir de los colores. Con la técnica
de análisis realizada se intentó “facilitar su entendimiento desde lo más elemental a aquello que es
más común pero no por ello mejor comprendido y aportar una mirada constructiva y realista, sin
ser exhaustiva” (García y Maroto, 2018 p.1).
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4. Resultados

4.1. Psicología del color en mercadeo para la decisión de compra
El sector automotriz cumple una función importante a nivel social y económico,
representando utilidad para la sociedad por la importancia en temas de movilidad y transporte.
La marca Toyota sobresale por la comodidad, experiencia y preferencia del cliente cuando tiene
intención de compra, ejemplo de ello la ciudad de Cúcuta y como principal estudio el
concesionario autorizado para la venta de la marca.

La aplicación de la psicología del color en mercadeo influye en la decisión de compra
porque permite estudiar y analizar el cliente que quiere comprar vehículo nuevo, ya sea en
herramientas de publicidad para promocionar la marca y en la acomodación de los vehículos y
camionetas en el concesionario con el fin de hacer visible los colores favoritos de los clientes
y poner como muestra un color diferente de manera que pueda llamar su atención. Teniendo en
cuenta que “Todas las personas construimos una imagen mental de acuerdo a nuestros intereses,
motivaciones, estilo de vida y valores que nos llevarán a sentir preferencia e identificación con
algo en especial en todo lo que nos rodea.” (Forero, 2015).

También cuando se espera rotación del producto se ofrece y se exhibe el color que necesita
rotación, promocionando con algún obsequio adicional, valor agregado, o dando una cortesía
por la compra, funcionando como variables de mercadeo que permiten que los colores resulten
atractivos al comprador pues “El efecto que los colores tienen sobre las personas, así como las
sensaciones y emociones que generan juegan un papel importante en la decisión de compra”.
(Aulaformativa.com, 2015). Al despertar un sentimiento mediante una foto o viendo una
ventaja por la compra se pueden generar negociaciones.

Otra idea que surge en mercadeo para la marca Toyota en Cúcuta enfocado en la psicología
del color es tomar impulso en las fechas especiales destacando todo el inventario y los colores
que los clientes catalogan como favoritos entendiendo que “el 90% de los juicios de productos
que hacen los clientes se basan únicamente en el color.” (Olivier, 2021)
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“La psicología del color demostró que el color puede afectar el comportamiento humano,
influir en la percepción humana y mejorar la efectividad” (Olivier, 2021), un estudio que se
confirma con la observación e indagación en el concesionario Cúcuta Motors donde se analiza
que cada consumidor tiene inclinación por un color especifico lo que lleva a mejorar en
aspectos de marketing emocional para llegar a negociaciones efectivas, para enamorar el cliente
desde la experiencia y emociones.

Siempre que se tenga en cuenta la psicología del color en mercadeo se podrá estar más cerca
del cierre de ventas y del llamado a nuevos compradores, destacando que también se debe
combinar los sentimientos y emociones con el tono de vehículo que pueda resultar atractivo
para todo el grupo familiar generando una buena experiencia y llegando a sus necesidades. “El
color que se elige para los coches que protagonizarán campañas de comunicación y publicidad
son en muchos casos factores a tener en cuenta si quieres alcanzar el éxito” (Motor Pasión, p.1)

En mercadeo, se hacen propuestas de valor para cumplir con las necesidades del cliente
mediante un conjunto de creaciones y exploración del segmento al que se está investigando.
Cuando se realiza el análisis del perfil del cliente en Toyota, se conoce la importancia de la
psicología del color y la influencia que tiene en la decisión de compra, esto sucede al investigar
y realizar la observación directa lo cual permitió reconocer las siguientes herramientas
específicas para la marca Toyota en Cúcuta y que se asocian directamente a la función del
mercadeo y la psicología del color:


TENDENCIAS: Para clientes particulares se exhiben generalmente colores claros
ya que los tonos oscuros en la mayoría de los casos los compran las instituciones de
carácter público. Los compradores se guían por lo que más rota y se ve en el
mercado por ello la imponencia de los tonos claros además de la ventaja que
exponen en la post venta.



PRUEBAS DE RUTA 4X4: Cuando se realizan pruebas de ruta para 4x4 se
solicitan color claro porque al realizar el test drive se ve más imponente al ver el
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carro sucio y con barro representando más fuerza para la toma de decisión del
cliente.


VITRINA: Los vehículos se exhiben en la vitrina según la tendencia del mercado,
en Cúcuta dicha tendencia por las altas temperaturas son colores claros como el
blanco por ende se organizan de manera uniforme dejando el 70% de las unidades
exhibidas en colores claros y el 30% restante en los demás colores del portafolio.



PLAYA DE VENTAS: Dado que los carros de color claro se les puede realizar
branding más fácil y es más llamativo a la vista y a las emociones, son los que se
utilizan para ventas en exteriores, porque además de enfocar la atención en el color
resaltan los diseños de la marca.

Además, con los asesores comerciales luego de establecer la relación del mercadeo con la
psicología del color se realizaron interrogantes para confirmar este planteamiento:

Figura 1. ¿La psicología del color y las emociones influyen en la toma de decisión del
comprador?
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4
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8

Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

Pregunta 1. ¿La psicología del color y las emociones influyen en la toma de decisión del
comprador?: En la figura 1 se evidencia que el 100% de los asesores comerciales de Cúcuta Motors
Toyota afirman que la psicología del color y las emociones SI influyen en la toma de decisiones
del comprador, es decir, todos están de acuerdo que es una variable de importancia en el momento
de la negociación por la relevancia que toma en la decisión final.
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Pregunta 2. ¿Considera que el color es importante en el proceso de compra? ¿Por qué? Para dar
respuesta a esta pregunta se tuvo en cuenta la importancia del color en el proceso de la negociación
por esta razón las respuestas en conjunto arrojaron que cada cliente tiene colores sobresalientes y
en Toyota en Cúcuta gustan los tonos claros a lo que llaman son “Palomos”. Mencionan que son
tendencias y que desde Toyota lanza al mercado un modelo, el color blanco es la sensación. A las
personas no escogen casi los colores oscuros porque la pintura es difícil de conservar y el carro se
ve viejo. A veces no compran si no hay el color que esperan. Tienen en cuenta la región del país
en Cúcuta específicamente por ser muy caliente buscan tonos claros. Muchos compradores eligen
determinado color pensando en la post venta, se les facilita más adquirir un color claro por la
rapidez en la venta a futuro.

Figura 2. ¿Les afecto la crisis sanitaria COVD 19 en las ventas de determinados tipos
de color?
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

Pregunta 3. ¿Les afecto la crisis sanitaria COVD 19 en las ventas de determinados tipos de color?
La finalidad de esta pregunta es conocer si la crisis que se generó a partir de la pandemia permitió
la rotación de inventario o por el contrario estanco las ventas y el mercadeo. Los asesores
comerciales del concesionario Cúcuta Motors confirman en 100% que se vieron afectados
exponiendo que los clientes querían colores claros y en el inventario tenían otras existencias de
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manera que se vieron en la obligación de aumentar el mercadeo de ciertos colores o convencer a
los clientes de esperar e ingresar a lista de espera por el color deseado.

4.1.1 Caracterización de los automóviles, camionetas y pick ups en Toyota/Cúcuta.
El concesionario Cúcuta Motors en la ciudad de Cúcuta es el único autorizado para la venta
de la marca. El portafolio de la marca es múltiple y contiene diversas opciones para la comodidad
del cliente final teniendo en cuenta las necesidades de cada perfil de posible comprador. Toyota ha
se ha consolidado en la ciudad como marca Premium ofreciendo confort y experiencia que influyen
en el crecimiento de ventas, además de ofertar vehículos tiene área de vehículos usados y una
boutique de prendas especiales de la marca.

Sumado a lo anterior, mediante la observación directa se establecen tres segmentos y líneas
las cuales han sido catalogadas por los asesores comerciales y clientes por la preferencia en
consulta de posible compra y ventas realizadas. Por ello la clasificación y caracterización de cada
línea, de la siguiente manera:

Automóviles

Toyota Yaris

El Toyota Yaris es un vehículo que ofrece seguridad, es deportivo e impresionante. Tiene un look
más innovador y su desempeño es excelente. Los colores ofrecidos son Blanco perla metalizado,
Plata, Gris, negro y rojo. Maneja carrocería Sedan o Hatchback y tiene modelos Yaris XS
automático, Yaris Sport Automático.
Carta de colores:
Toyota Corolla
Toyota Corolla es un vehículo amplio con una sensación de confort, elegante, desempeño y
seguridad. Los colores ofrecidos de este modelo son Blanco perla metalizado, Plata, gris, negro,
marrón y rojo. Carrocería sedan y cuenta con los modelos: Corolla XE-I, Corolla SEG, Corolla
XE-I hibrido.
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Carta de colores:

Camionetas
Toyota RAV4
Toyota Rav4 es una camioneta con un diseño sofisticado e imponente, es una combinación entre
aventura y look deportivo. Es sinónimo de confort. Los colores ofrecidos son Blanco perla
metalizado, Plata, gris, negro, azul oscuro metálico y rojo. Los modelos ofrecidos actualmente son
RAV 4 XLE, RAV4 hibrida LE, RAV4 hibrida XLE, RAV4 limited 4x4, RAV4 XROAD y RAV4
hibrida limited.
Carta de colores:

Toyota 4RUNNER
Toyota 4RUNNER es una camioneta brillante, familiar, practica, robusta y potente, elegante y
4x4. Los colores ofrecidos son Blanco perla metalizado, Plata, gris, negro, azul oscuro y rojo. Lo
modelos que comercializa son 4RUNNER SRS y 4RUNNER LIMITED.

Carta de colores:

Pick ups
Toyota HILUX

Toyota HILUX es altamente estética, cuenta con un diseño renovado que la hace moderna y
robusta, proporciona confort y una conducción más relajada en terrenos difíciles. Los colores
ofrecidos son Blanco perla metalizado, Plata, gris, negro, azul oscuro y rojo. Se encuentra en
modelos: HILUX 2.4 Diésel, HILUX 2.7L gasolina, HILUX 2.8 diésel, HILUX 4.0 L.

Carta de colores:
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Figura 3. ¿Los clientes pueden esperar la llegada del carro solo por el color que quieren?
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

Pregunta 4. ¿Los clientes pueden esperar la llegada del carro solo por el color que quieren?
El objetivo de esta pregunta es determinar si en el escenario donde el cliente requiere un
color y no esté disponible puede preferir esperar el tiempo que sea necesario siempre y cuando se
cumpla su decisión. Es así como el 100% de los asesores comerciales en Cúcuta Motors afirman
que la mayoría de los clientes en Toyota tienen la facilidad de contar con otro medio de transporte,
lo cual es importante porque genera una ventaja en la medida que tienen el tiempo y la disposición
en la mayoría de los casos para la espera del vehículo en el color especifico que se pretende adquirir.
Hacen énfasis en que la espera se hace más llevadera porque la emoción que el cliente expresa al
comprar el vehículo es impresionante y que con ansias se enamora de la experiencia Toyota y por
ende vale la pena la espera
Pregunta 4. ¿Cuáles son las razones para que un cliente desista en realizar su compra?
Se pretende investigar cuales son los motivos por los cuales el cliente puede desistir de
realizar la compra, en esta oportunidad se identifica que el color es un factor importante y decisivo
porque pueden incluso declinar la compra por falta de inventario, a todos les ha pasado en al menos
una oportunidad donde el cliente prefiere no hacer el negocio porque no está el color de su
preferencia y no está dispuesto a esperar o tiene más opciones, se han perdido negocios en el tiempo
siguiente a la crisis sanitaria COVID 19 porque no habían suficientes vehículos en diversidad de
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colores y porque todos se inclinan por uno en específico lo que evita que de manera proporcional
todos obtengan el color deseado.
Dos factores adicionales relevantes para tomar una decisión es el precio por no llegar a un
acuerdo según lo que el cliente tenga disponible para la compra y los sentimientos y emociones
que surgen a la hora de brindar accesorios por la compra, es un valor agregado que unido al color
crean la herramienta perfecta para cerrar la venta.
Figura 4. ¿Cuál color prevalece en la decisión de compra del cliente?
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

Pregunta 6. ¿Cuál color prevalece en la decisión de compra del cliente? La finalidad de esta
pregunta era conocer a grandes rasgos la imponencia y prevalencia de los colores en la toma de
decisiones del cliente, por ello es evidente que el color blanco perla metalizado es el de mayor
representación en la compra del cliente final, de manera que los asesores de forma espontánea y
alegre afirman que los llaman la ciudad de los “Palomos” por asegurar que todos los clientes pueden
elegir sin ningún problema este color, expresado en resultados donde 5 asesores coinciden en que
el favoritismo es por este color. No obstante, 1 asesor afirma que en la compra de sus clientes
prevalece el color plata, lo que deja claro que son colores similares y tonos que representan la
preferencia del cliente final.
4.2 Ranking de colores de la marca Toyota/Cúcuta en el año 2021.
El concesionario Cúcuta Motors de Toyota por ser el único distribuidor autorizado tiene gran
oportunidad en el mercado conectando y llegando a muchos clientes de la ciudad los cuales tienen
diferentes perfiles, emociones, sentimientos y gustos a la hora de elegir y tomar una decisión de
compra. Observando la pasarela de clientes se pudo identificar que la psicología del color influye
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en la negociación para el cierre de venta por la inclinación e importancia que el cliente le asigna a
esta variable, para llegar a una confirmación se pudo conocer las ventas realizadas en el año 2021
en las líneas previamente seleccionadas en automóviles: Yaris y Corolla, camionetas: RAV4 y
$RUNNER y pick ups: HILUX, por ser las de mayor rotación y preferencia.

A continuación, se expone el favoritismo del color por trimestre y el análisis correspondiente.
Toyota Yaris
Figura 5. Ventas Yaris primer semestre 2021.
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

En el primer semestre del año 2021 se destaca y se pondera el color blanco como el más
opcionado por los clientes para realizar la compra en la línea Yaris. Se destaca que en la ciudad
por el clima y por esa temporada los clientes se enfocan en obtener el vehículo en las características
que ellos prefieren de lo contrario desisten de la compra. Aunque el color blanco siempre se
destaca, en el transcurso de los tres meses se presenta mayor rotación de inventario de otros colores.
Las ventas en el primer semestre fueron 47% para color blanco, 32% color plata, 11% Gris, 5%
negro y 5% rojo.

En el primer trimestre del año 2021 correspondiente a enero, febrero y marzo, las ventas en
un 50% fueron de color blanco, es decir la mitad de clientes optaron por este color, mientras que
el 40% se inclinó por el color plata y el 10% restante prefirió el color gris. Se afirma que los colores
claros tienen mayor demanda. El segundo trimestre del año 2021 en los meses abril, mayo y junio
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la decisión de compra de los clientes fue del 45% para el color blanco perla metalizado, por su lado
el 22% de ventas fue de color plata, el color gris tuvo representación del 11% al igual que el rojo
en 11% y seguido el negro en 11%, se destaca el color blanco perla metalizado para el segundo
trimestre del año 2021 en Toyota Yaris, acercándose el color plata como favorito de los clientes.
Figura 6. Ventas Yaris segundo semestre 2021.
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

El comportamiento de ventas del segundo semestre del año 2021 para la línea Yaris se
mantiene en destacar el color blanco, pero disminuye las ventas en colores diferentes a los claros,
es decir, no hay ventas de ningún color diferente como negro, azul o rojo. Es una constante y los
asesores afirman que incluso sin preguntar el color pueden inferir que el color que van a escoger
para la compra están ligados a los claros. Destacando que en este semestre el 55% fue para el color
plata, 36% blanco y 9% gris. También se identifica un crecimiento del color plata con respecto al
color blanco en el segundo trimestre.
Figura 7. Comparación ventas Yaris año2021. Cuatro trimestres.
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Ventas Toyota Yaris 2021
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

El objetivo de conocer las ventas de la línea Toyota Yaris es identificar cual es el color que
más influye en la decisión de compra del cliente en dicho modelo. La tendencia es que de todos los
clientes que llegan por lo menos el 50% se inclina por el color blanco, sin embargo, los asesores
coinciden en que mediante la personalidad pueden manejar la negociación y persuadir el cliente
para que pueda comprar otro color similar. Como se puede observar en la figura 8 hay una constante
y es la elección de vehículos en colores claros, lo cual influye en la decisión de compra del cliente,
destacando la participación del color blanco perla metalizado como el favorito porque sobresalió
en los tres primeros trimestres, seguido del plata y gris. En el segundo trimestre del 2021 en esta
línea se observó una venta de dos colores diferentes; negro y rojo, donde se pudo indagar e
identificar que eran colores que se exhibieron y en la urgencia de los clientes por adquirir los
vehículos optaron por seleccionar estos tonos de acuerdo al perfil de cliente que pudo escoger otras
opciones diferentes a las tendencias de compra del mercado.

Toyota Corolla
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Figura 8. Ventas Corolla primer semestre 2021.
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

En el primer semestre del año 2021 la línea Toyota Corolla es de las referencias más
vendidas, las ventas fueron en 66% color Blanco perla metalizado, 26% color plata y 8% color gris.
Resaltando el color blanco, lo cual confirma que en clima cálido y especialmente en Cúcuta para
esta referencia prefieren este tono considerándolo ideal y siendo el favorito en la mayoría de los
casos. Entorno a las ventas se evidencia un crecimiento de las elecciones para los colores claros, lo
cual marca una tendencia evidente, pero también una necesidad de ofrecer y reconocer mediante el
análisis del cliente la manera de hacer rotación de inventario para los demás colores ofrecidos.
Aunque el color blanco es el que se destaca, hubo un aumento en las ventas de gris y plata.
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Figura 9. Ventas Corolla segundo semestre 2021.
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

En el segundo trimestre se observa un crecimiento notable frente al primer trimestre para
las compras de los colores gris y plata, en el caso del color negro hay una notoria y destacada
lectura del cliente representado con la venta del vehículo negro para la referencia Corolla. No
obstante, la preferencia se mantuvo en el color blanco en el 47%, el color plata en 32% y el color
gris 19%, el color negro tuvo participación y aceptación en 2%, lo que reafirma que los colores
claros son los favoritos en este tipo de automóviles, pero que existen clientes que pueden preferir
otras opciones caso particular de la sorpresa y novedad de una decisión de compra diferente en el
color negro evaluando el perfil del cliente con diferenciador e innovador porque permite la rotación
de inventario.
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Figura 10. Comparación ventas Corolla año2021. Cuatro trimestres.
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

El desarrollo de las ventas del Toyota Corolla en los cuatro trimestres fue positiva como se
evidencia en la figura 11 las unidades vendidas de cada color por cada trimestre y se concentra la
atención en el color blanco perla metalizado, igual que la línea anterior de automóviles, se observa
una medición, constancia y evolución del color blanco en las decisiones siendo siempre el de primer
lugar. Para el segundo y tercer semestre el color plata se posiciono con mayor fuerza y finalmente
en el cuarto semestre se evidencio la decisión por el color negro lo cual permite además de rotar el
inventario evaluar el perfil del cliente de manera que se pueda conocer mediante la persuasión el
estilo del comprador y de esta manera ofrecer un producto acertado en un tono diferente.
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Toyota RAV 4
Figura 11. Ventas RAV4 primer semestre 2021.
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.
La marca Toyota en su referencia RAV4 para el primer semestre del año 2021 en ventas
presenta una continuidad en la decisión del color en tonos claros, donde se refleja el 55% de ventas
en color blanco perla metalizado, mientras que el color plata se ubica en segundo lugar con un
28%, gris 14% y negro 3%. Las ventas fueron positivas porque la demanda del producto está en
crecimiento y aunque las ventas indican que los clientes se inclinan por un color, los asesores
estiman que es falta de publicidad y promoción con otro tipo de tonos además de las especulaciones
que se exponen en la post venta del vehículo.
Figura 12. Ventas RAV4 segundo semestre 2021.
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.
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En el segundo semestre del año 2021 las ventas aumentaron en la decisión del comprador
de diferentes colores, donde 43% fue blanco perla metalizado, el 42% color plata casi igual en
ventas de este trimestre, seguido del color gris con 9%, negro 3% y finalmente un color imponente
como el rojo con 3%. Se presenta una evolución de las preferencias y de los colores para realizar
la compra, se puede destacar que el segundo semestre es más representativo en colores diferentes
a los claros ya sea motivados por las fechas especiales y por el afán de compra.
Figura 13. Comparación ventas RAV4 año2021. Cuatro trimestres.

Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

La evolución que presento la camioneta Toyota RAV 4 en los colores de preferencia con
la psicología del consumidor fue alta. Pues se afirma que hay un crecimiento en las decisiones por
este color lo cual permite crear una tendencia que sería el color blanco perla metalizado pues en
todos los cuatro trimestres está presente con casi el 50% de la participación y a medida que pasa el
tiempo durante el año aparecen nuevos compradores con opciones diferentes como rojo o negro, y
esto se debe a que hay fechas especiales en el año donde se pueden comprar camionetas como
regalo y es ahí donde radica la importancia de la capacidad de negociación para rotar el inventario,
como sucedió en este caso con los colores diferentes a tonos claros.
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Toyota 4RUNNER
Figura 14. Ventas 4RUNNER primer semestre 2021.
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.
Las ventas en el primer semestre del año 2021 para la línea 4RUNNER fue de 50% para el
color blanco perla metalizado, 29% color plata y 21% Gris. Aunque hay una diferencia superior
por el blanco perla metalizado, se tiene en cuenta que el cliente prefiere este color por las pruebas
de ruta y por la imponencia que representa. Para el concesionario Cúcuta Motors es importante
empezar con la diferenciación de las características del cliente porque se presenta una constante en
el comportamiento de compra si bien es cierto que hay un color que está ocupando los primeros
lugares de favoritismo del cliente, los clientes ya están buscando otra opción similar al favorito.
Figura 15. Ventas 4RUNNER segundo semestre 2021.
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.
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En el tercer segundo semestre se observan ventas del 53% en color blanco perla metalizado,
seguido del color plata 23% y concluye con el color gris en el 24%. Los asesores aseguran que a
medida que avanza el año los compradores se animan a escoger camionetas que estén disponibles
teniendo como opción un color de tono claro. No obstante, continúa la priorización del color blanco
perla metalizado en la decisión de compra de los clientes. Los asesores aseguran que los clientes
para camionetas prefieren tonos blancos porque representan elegancia y porque a la vista les gusta
más cuando esta sucios en terrenos donde deben funcionar con 4x4.

Figura 16. Comparación ventas 4RUNNER año2021. Cuatro trimestres.
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

Se pudo determinar que el color blanco perla metalizado en los cuatro trimestres sobresalió
y en la medida que avanzó el año fue disminuyendo un poco en los trimestres dos y tres dando
oportunidad a la participación del color gris, el cual tomo participación y fuerza a lo largo del año.
Si bien el color favorito muestra que fue el color blanco perla metalizado también el cliente para la
decisión final tiene en cuenta colores similares que representen un significado similar al que se
posiciona como favorito, sin embargo, no hubo ventas de colores diferentes a los tonos claros.
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Toyota HILUX
Figura 17. Ventas HILUX primer semestre 2021.
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

En el primer semestre del año 2021 el color blanco represento el 60% de la decisión de
compra del cliente, seguido del color plata con 28% y finalizando el color gris del 12%. Destacando
que más de la mitad de los clientes tienen como color favorito el blanco y pueden esperar si no está
en el inventario. En términos de resultados en ventas el color gris tuvo un avance para el segundo
trimestre del año 2021. La tendencia indica que en la línea HILUX para la primera mitad del año
los clientes únicamente realizan compras de acuerdo a la gama de colores claros. No preguntan ni
muestran interés por los demás colores ofrecidos.

Figura 18. Ventas HILUX segundo semestre 2021.
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En el segundo semestre las ventas arrojaron que el color blanco perla metalizado fue de
58%, el color plata 29% y el color gris en 13%. Un poco más de la mitad el color blanco y tomando
fuerza los colores plata y gris, destacando los perfiles de clientes para esta línea, toma fuerza la
idea de la preferencia de los colores claros para este tipo de camionetas. Se evidencia una constante
y por ello se consulta con los asesores los cuales mencionan que los clientes por el tipo de carro
que en la mayoría de los casos está destinado a trabajo de campo, en fincas a las afueras de la
ciudad prefieren un color que permita de alguna manera “esconder” algún rayón o imperfecto que
le pueda surgir a la camioneta en el ejercicio de rodar en terrenos donde las vías no son tan
adecuadas.
Figura 19. Comparación ventas HILUX año 2021. Cuatro trimestres.
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En el año 2021 la marca Toyota en Cúcuta para la línea HILUX se identificó la preferencia
del cliente por el color blanco perla metalizado obteniendo en los cuatro trimestres la mayor
participación en la toma de decisión del cliente. Es decir, que es favorable tener en el inventario
este color porque se expone que es el más buscado por los compradores. Sin embargo, el color
plata también representa participación en las ventas al igual que el color gris. Es importante
destacar que este tipo de camionetas se inclinan siempre por tonos claros, como lo exponen los
asesores comerciales, la mayoría de los que están interesados en adquirir algún vehículo del
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portafolio tienen como primera opción el color blanco. Se evidencia el posicionamiento en la mente
del color blanco perla metalizado para los clientes, logrando identificar que resultan más llamativos
y que en caso de persuasión y lograr la venta es ideal ofrecer la experiencia en vitrina de la
exposición en este color.

Ranking de colores para la marca Toyota en Cúcuta

Luego de analizar las ventas de los seis asesores comerciales en Cúcuta Motors, se realiza
el orden y preponderancia de colores favoritos de la marca Toyota, establecido de la siguiente
manera:

Tabla 1. Ventas por color en el año 2021.

N°
1
2
3
4
5

COLOR
BLANCO PERLA METALIZADO
PLATA
GRIS
NEGRO
ROJO

Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

VENTAS
205
113
73
4
3
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Figura 31. Ranking de ventas - Colores.
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Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

De acuerdo con las ventas realizadas en el año 2021 por los asesores comerciales en Cúcuta
Motors de la marca Toyota el color favorito al realizar las compras corresponde al blanco perla
metalizado seguido del color plata, continuando con el color gris y por último los colores negro y
rojo. Por esta razón es que en el pedido que se realiza de la marca son los colores claros los que
más solicitan por las ventas realizadas y la rotación más rápida del inventario. En ocasiones cuando
el cliente solicita un color especial se puede indagar y consultar para manejarlo sobre pedido.
4.3 Significado del color a partir del perfil del cliente en Toyota/Cúcuta
El comportamiento del consumidor es de gran importancia, así como evaluar el perfil de cada
cliente con el fin de establecer una negociación efectiva mediante variables como los sentimientos,
emociones y experiencia que el comprador quiere tener. En conjunto con el mercadeo y
organización de la vitrina es indispensable evaluar el tipo de cliente que ingresa al concesionario
porque se puede establecer una comunicación efectiva y lograr evidenciar la necesidad y tipo de
cliente con el fin de ofrecer el producto adecuado para sus gustos o preferencias. La razón por la
cual se destaca la importancia de conocer el cliente que ingresa a preguntar por algún vehículo esta
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fundamentada en la tendencia que se evidencia en la compra de vehículos de tonos claros,
específicamente color blanco, y es que de manera reiterada los compradores escogen el color
blanco.

También, una constante en la ciudad de Cúcuta y que es percibida en el transitar por varias calles
de la ciudad es el color repetitivo en los vehículos y camionetas de la marca Toyota. ¿Por qué? La
respuesta es que en climas cálidos optan por colores claros porque ocultan más las imperfecciones
que pueden surgir con el paso del tiempo en el vehículo, otros aseguran que es por elegancia y la
mayoría que es por simple gusto del color claro.

Sin embargo y aunque sea una constante, el poder de persuasión guiado por las emociones y
sentimientos del cliente funciona si se hace una lectura correcta, de manera que se pueda promover
desde la experiencia otros colores que llamen la atención del comprador combinado con la emoción
de adquirir el vehículo y guiado por el enamoramiento hacia la marca.

Otra herramienta eficaz es la necesidad del cliente y las características de la actividad a la que sea
destinado el vehículo, esto unido con la intención de compra puede crear ventas efectivas, jugando
a favor la constante tiempo y urgencia de adquirir el producto, dicho de otra manera y con la
situación presentada por la emergencia sanitaria COVID 19, muchos clientes quieren de manera
inmediata los carros, lo cual juega a favor del concesionario y de los asesores comerciales
dependiendo de ellos conocer el comprador y guiarlo hacia colores que estén presentes en el
inventario, es decir, disponibles, todo con el fin de no perder ventas y manejar ventas efectivas a
través de la personalidad del cliente.

Además, es importante el recibimiento en el concesionario y el manejo de la vitrina con el fin de
mostrar al comprador final el color que resalte y se destaque, no inclinar la preferencia por el color
blanco y el que representa mayor preferencia en ventas. Es guiar, es conocer, es distinguir, es
persuadir y es enamorar al cliente para una negociación de cierre y permitir rotación de inventario.

Por esta razón, a partir de las encuestas realizadas, y en base a las respuestas obtenidas por los
asesores comerciales de Cúcuta Motors Toyota se presentan los significados asignados para cada
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color dependiendo del tipo de cliente, de esta manera se facilita el mercadeo para ofrecer el
producto y se confirma la importancia de la psicología del color en conocer el tipo de cliente para
leer de alguna manera lo que está buscando y necesita.

Antes de conocer los significados elaborados, es indispensable revisar cuáles son las razones por
las que un cliente puede preferir un color sobre otro. Los asesores comerciales coinciden en que
las razones por las que los clientes escogen un color sobre otros son: por gusto: Por decisión propia.
Elegancia: Se enfocan en el impacto visual. Durabilidad del color: Futuro del color, ejemplo de
ello los colores oscuros, la constante en los clientes es que en colores oscuros el color se deteriora
más y por esta razón prefieren los tonos claros. Ocultar algún incidente futuro (rayón): destacan
que el color negro hace más visible cualquier línea que se pueda presentar en el vehículo. Ahorro
de tiempo en lavado: Un color que no requiera de lavado cada dos días porque el color le favorece.

Tabla 2. Perfil del cliente según el color.
Perfil del cliente
Color

Características - Personalidad

Blanco

Clientes tradicionales, sencillos, impulsivos,
negociador, sencillo informado y detallista.

Negro

Cliente exigente, negociador, autosuficiente,
reservado, indeciso y tímido.

Gama Plata - Gris

Cliente exigente, autosuficiente, negociador e
informado.

Rojo

Cliente impulsivo, exigente y detallista.

Azul

Cliente conversador, indeciso y sencillo.

Marrón

Cliente exigente, informado, autosuficiente,
reservado y tímido.

Fuente: Elaboración Propia a partir de la encuesta.

41

De acuerdo a los resultados en ventas y los colores destacados se pudo tener en cuenta el
comportamiento del consumidor desde la perspectiva de los asesores comerciales quienes son los
que están en el proceso de negociación de inicio a fin y conocen los clientes, por ello se destaca la
relación con la psicología del color pues en la toma de decisiones influye el conocimiento del perfil
del cliente para lograr una venta conociendo la necesidad del comprador, lo cual se va a facilitar
con la creación de los significados de cada color de acuerdo a la clasificación que se realizó del
análisis al tipo de consumidor.

Una constante en este concesionario y específicamente en la marca Toyota es el tipo del cliente
que ingresa con interés de compra, es importante destacar que el compromiso de atención debe ser
igual, de calidad sin importar el aspecto del cliente en cuanto a vestuario. Lo urgente y lo necesario
es estudiar la personalidad del cliente y conocer con que persona se pueda dialogar y persuadir si
en caso tal no está el color de su preferencia.

Es diferenciar los gustos que pueden surgir de acuerdo a las necesidades incluso de las
profesiones, lo cual indicado por los asesores en la ciudad de Cúcuta la mayoría de compradores
son comerciantes que tienen en promedio dos vehículos, este tipo de cliente está abierto a una
negociación para un color en gama de tonos claros si falta el de interés, por el contrario, un médico
puede desistir de la compra si no está presente el color que quiere. Por otro lado, los ingenieros se
ajustan a las funciones de la camioneta o vehículo, también con facilidad de persuasión. Es decir,
es una lectura completa que incluye, personalidad y profesión para el conocimiento del destino del
vehículo y orientar al cliente a la mejor decisión de compra.
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5. Conclusiones
Mediante la investigación realizada y teniendo como herramienta las encuestas ejecutadas, se
logra concluir que la psicología del color influye en la elección final y se confirma que el color
representa más del 85% para la decisión principal de la compra, afirmando que la hipótesis es una
realidad y que el 100% de los asesores comerciales en el concesionario Cúcuta Motors único
autorizado de vender la marca Toyota en la ciudad, coinciden en que las compras se hacen efectivas
porque en el inventario hay unidades del color deseado del cliente pues representa una motivación
de compra.

Además, se destaca que la influencia es alta porque los clientes tienen la paciencia y el
tiempo de espera con el fin de lograr el color deseado, o desisten de la compra si no está en el
inventario. Mediante la experiencia, la emoción y las necesidades del comprador se evalúa la
posibilidad de persuasión para ofrecer otro color, sin embargo, está comprobado que el cliente
puede realizar el pedido y esperar hasta que puedan entregarle el color deseado.

Por otro lado, el perfil del consumidor es relevante por la lectura que se realiza al cliente
que se está asesorando, se logró identificar que conociendo el perfil del comprador y preguntando
el color que desea se puede hacer el ofrecimiento de tonos similares en caso de no tener en
existencia.

Igualmente se pudo determinar la tendencia de mercado hacia los colores claros,
específicamente el color blanco, lo cual permite tener una ventaja al momento de realizar
publicidad, mercadeo y conocimiento del mercado caracterizado por un color favorito específico.

Finalmente, el sector automotriz y la marca Toyota en la ciudad de Cúcuta deben enfocar
su atención en la venta y promoción de vehículos con tonos claros, así como la organización en
vitrina y en las pruebas de ruta si el objetivo es crear recordación de marca y ventas. No obstante,
se debe hacer mercadeo en colores diferentes a los favoritos de manera que se puedan ubicar en
puntos estratégicos de la vitrina para aumentar la rotación del producto, lo cual a través de los
significados creados se puede lograr con el conocimiento del perfil del cliente. Aunque la falencia

43

evidente no es la falta de ventas, es la falta de inventario debido a la emergencia sanitaria la cual
ha generado retrasos en las entregas y las unidades son limitadas al igual que los colores, por ello
la importancia de potencializar todos los esfuerzos en mercadeo a partir de la psicología del color,
generando.
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Anexos
Anexo 1
Encuesta realizada a 6 asesores comerciales en Cúcuta Motors.
ENCUESTA

1. ¿La psicología del color y las emociones influyen en la toma de decisión del comprador?
a. Si.
b. No.
2. ¿Considera que el color es importante en el proceso de compra? ¿Por qué?
R/:
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
_______________.
3. ¿Les afecto la crisis sanitaria COVID 19 en las ventas de determinados tipos de color?
a. Si.

b. No.

4. ¿Los clientes pueden esperar la llegada del carro solo por el color que quieren?
a. Si
b. No
5. ¿Cuáles

son

las

razones

para

que

un

cliente

desista

en

realizar

su

compra?:________________________________________________________________
________________________________________________________________________
_____________________.
6. ¿Cuál color prevalece en la decisión de compra del cliente?
a. Plata, plata metálico.
b. Súper blanco, blanco perla metalizado, blanco perlado.
c. Negro mica
d. Gris arena, Gris celeste.
e. Súper rojo, rojo metálico, rojo mica metálico.
f. Marrón metálico.
g.

Negro.
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7. Podría indicar, ¿Cuáles fueron sus ventas en el año 2021 por mes, línea y color?

MES/LINEA
YARIS

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

VENTAS
COLOR

COROLLA

VENTAS
COLOR

4RUNNER

VENTAS
COLOR

RAV 4

VENTAS
COLOR

HILUX

VENTAS
COLOR

MES/LINEA
YARIS

VENTAS
COLOR

COROLLA

VENTAS
COLOR

4RUNNER

VENTAS
COLOR

RAV 4

VENTAS
COLOR

HILUX

VENTAS
COLOR
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8. ¿Cuál fue el color más vendido en el primero, segundo, tercero y cuarto trimestre de la línea
Yaris?
R/:
______________________________________________________________________________
_________.
9. ¿Cuál fue el color más vendido en el primero, segundo, tercero y cuarto trimestre de la línea
Corolla?
R/:
______________________________________________________________________________
_________.

10. ¿Cuál fue el color más vendido en el primero, segundo, tercero y cuarto trimestre de la línea
Rav4?
R/:
______________________________________________________________________________
_________.

11. ¿Cuál fue el color más vendido en el primero, segundo, tercero y cuarto trimestre de la línea
4runner?
R/:
______________________________________________________________________________
_________.

12. ¿Cuál fue el color más vendido en el primero, segundo, tercero y cuarto trimestre de la línea
Hilux?
R/:
______________________________________________________________________________
_________.
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13. Sin importar la línea, ¿Cuál fue su color dominante en las ventas del año 2021?
a. Blanco.
b. Negro.
c. Rojo.
d. Gris
e.

Marrón.

14. ¿Cuáles son las razones por las que un cliente puede preferir un color sobre otro?
a. Gusto.
b. Elegancia.
c. Durabilidad del color.
d. Oculta más algún incidente futuro (rayón).
e.

Ahorro en tiempo de lavado.

15. Desde su percepción como asesor comercial de Toyota, ¿Cómo identifica el tipo de cliente
de acuerdo al color blanco? Marque con una (x)
( ) Impulsivos

( ) Informado

( ) Reservado

( ) Precavidos

( ) Indeciso

( ) Tímido

( ) Tradicionales

( ) Autosuficiente

( ) Sencillo

( ) Exigente

( ) Negociador

( )

( ) Conversador

( ) Detallista

16. Desde su percepción como asesor comercial de Toyota, ¿Cómo identifica el tipo de cliente
de acuerdo al color negro? Marque con una (x)
( ) Impulsivos

( ) Informado

( ) Reservado

( ) Precavidos

( ) Indeciso

( ) Tímido

( ) Tradicionales

( ) Autosuficiente

( ) Sencillo

( ) Exigente

( ) Negociador

( )

( ) Conversador

( ) Detallista
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17. Desde su percepción como asesor comercial de Toyota, ¿Cómo identifica el tipo de cliente
de acuerdo al color rojo? Marque con una (x)
( ) Impulsivos

( ) Informado

( ) Reservado

( ) Precavidos

( ) Indeciso

( ) Tímido

( ) Tradicionales

( ) Autosuficiente

( ) Sencillo

( ) Exigente

( ) Negociador

( )

( ) Conversador

( ) Detallista

18. Desde su percepción como asesor comercial de Toyota, ¿Cómo identifica el tipo de cliente
de acuerdo al color azul? Marque con una (x)
( ) Impulsivos

( ) Informado

( ) Reservado

( ) Precavidos

( ) Indeciso

( ) Tímido

( ) Tradicionales

( ) Autosuficiente

( ) Sencillo

( ) Exigente

( ) Negociador

( )

( ) Conversador

( ) Detallista

19. Desde su percepción como asesor comercial de Toyota, ¿Cómo identifica el tipo de cliente
de acuerdo al color plata y gris? Marque con una (x)
( ) Impulsivos

( ) Informado

( ) Reservado

( ) Precavidos

( ) Indeciso

( ) Tímido

( ) Tradicionales

( ) Autosuficiente

( ) Sencillo

( ) Exigente

( ) Negociador

( )

( ) Conversador

( ) Detallista

20. Desde su percepción como asesor comercial de Toyota, ¿Cómo identifica el tipo de cliente
de acuerdo al color marrón? Marque con una (x)
( ) Impulsivos

( ) Informado

( ) Reservado

( ) Precavidos

( ) Indeciso

( ) Tímido

( ) Tradicionales

( ) Autosuficiente

( ) Sencillo

( ) Exigente

( ) Negociador

( )

( ) Conversador

( ) Detallista
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Anexo 2
AUTOMOVILES
TOYOTA YARIS

TOYOTA COROLLA

:
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CAMIONETAS:
TOYOTA RAV4

TOYOTA 4RUNNER
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PICK UPS:
TOYOTA HILUX

